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GLOSARIO 
 
 
MARCA1: Una marca es el derecho exclusivo a la utilización de una palabra, frase, 
imagen o símbolo para identificar un producto o un servicio en el mercado. 
 
POSICIÓN –POSICIONAMIENTO2: El posicionamiento consiste en proyectar una 
imagen definida del producto en la mente del consumidor. Marca como un 
producto es clasificado en la mente del consumidor por los beneficios que ofrece, 
por la forma en la que se clasifica o diferencia de la competencia, o por sus 
relaciones con ciertos mercados seleccionados 
 
ESTAMPADO: Operación industrial que tiene por objeto la tintura parcial de la 
superficie de un tejido, en uno o varios colores, siguiendo las líneas de un dibujo. 
 
FULL COLOR: Término utilizado para imprimir o estampar los colores en rígidos o 
flexibles. (Se refiere a más de 3 colores o colores especiales en PHANTONE, 
CMYK O RGB) 
 
CUSTOMIZAR: Es un verbo que no forma parte del diccionario de la Real 
Academia Española (RAE) pero que, sin embargo, tiene un uso bastante frecuente 
en nuestra lengua. Se trata de una adaptación del término inglés customize, que 
refiere a modificar algo de acuerdo a las preferencias personales.  
 
Puede decirse, por lo tanto, que customizar un objeto es lo mismo que 
personalizarlo (adaptarlo a nuestro gusto). La noción de customizar es frecuente 
en el ámbito de la moda y de la indumentaria, aunque también se utiliza en el 
marketing. 
 
SUBLIMACIÓN3: Es el proceso de transferir una impresión digital en alta 
resolución full color impresa con tintas especiales sobre un papel especial, a un 
objeto con un recubrimiento de poliester o polimero. El proceso se realiza al 
colocar la impresión sobre el artículo a sublimar, aplicando 400 ° F de  
temperatura, generando que las tintas de la impresión se gasifiquen y penetren 
entre el polimero y  la superficie del objeto.  
                                                 
1
 http://red.uao.edu.co:8080/bitstream/10614/3336/1/TCP0107 
2
 ARENS.Op. cit,p 645 
3
 https://futuropublicidad.wordpress.com/2010/02/10/que-es-la-sublimacion/ 
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PERSONA NATURAL4: es una persona humana que ejerce derechos y cumple 
obligaciones a título personal. Al constituir una empresa como Persona Natural, la 
persona asume a título personal todas obligaciones de la empresa. 
 
Lo que implica que la persona asume la responsabilidad y garantiza con todo el 
patrimonio que posea (los bienes que estén a su nombre), las deudas u 
obligaciones que pueda contraer la empresa. 
 
Si, por ejemplo, la empresa quiebra y es obligada a pagar alguna deuda, la 
persona deberá hacerse responsable por ella a título personal y, en caso de no 
pagarla, sus bienes personales podrían ser embargados. 
 
BROCHURE: Es toda aquella folletería que sea propia de una compañía y que la 
represente. El brochure abarca desde trípticos publicitarios de un nuevo producto 
o servicio que su compañía ofrezca hasta las carpetas de presentación de 
proyectos que circulan de manera interna o externa. Es decir, el brochure abarca 
casi todo el material impreso propio de una empresa y cada uno de los diferentes 
tipos de brochure debe ser diseñado de manera diferente. Es diferente el criterio 
que se deba adoptar a la hora de hacer el diseño para una carpeta de 
presentación de proyectos interna que para una que circule de manera externa a 
su compañía. 
 
El brochure desempeña tres funciones: informativa, publicitaria e identificadora. 
 
Función informativa: es muy usual utilizar el brochure para informar al público 
acerca de algún aspecto de su compañía. La información puede ser referida a 
presentar a su compañía, algún nuevo producto o servicio que ésta ofrezca, una 
reciente modificación en su nombre, etc. 
Función publicitaria: el brochure es una importante herramienta de marketing y es 
un excelente medio para promover uno o varios productos o servicios que ofrezca 
su compañía de manera atractiva. El aspecto publicitario del brochure será tratado 
con más detalle en la sección llamada Aspecto publicitario. 
Función identificadora: un buen diseño de brochure permite mantener un criterio a 
través de los diferentes brochures que encargue su compañía. Este criterio 
(llamado muchas veces “concepto”) unificado a lo largo de los diferentes 
brochures permite a quien los reciba reconocer automáticamente de qué 
compañía se trata y es una manera de presentarse ante el público que le otorga a 
                                                 
4
 http://www.crecenegocios.com/persona-natural-y-persona-juridica/ 
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su compañía un alto grado de prestigio y credibilidad. En el brochure es vital que 
no sea únicamente el “concepto” lo que identifique a su compañía sino 
primeramente el Logo de la misma: un adecuado diseño de Logo es vital para 
cualquier compañía, es la piedra fundacional de toda la estructura publicitaria. 
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RESUMEN 
 
 
El proyecto titulado  “plan de mercadeo en la empresa Oh LaLa Design  para la 
comercialización de su línea de productos sublimados en la ciudad de Bogotá” es 
posible gracias al estudio y análisis de datos recopilados con el fin de implementar 
una estrategia de mercadeo que permita generar un reconocimiento más amplio 
en los clientes y en la industria de la publicidad. 
 
La empresa nace en Bogotá de la mano de Laura y Alejandra, quienes a través de 
una sublimadora y una impresora comienzan a producir 4 diferentes productos de 
Mugs personalizados, conforme avanza el tiempo los requerimientos de los 
clientes van en aumento en cuanto a variedad de objetos en los que se desean 
plasmar las imágenes. 
 
Es así como en junio de 2016 se inicia con pruebas de materiales y proveedores 
para poder entregar una gran calidad al mejor precio y gracias a esto logran 
extender su brochure de productos hasta 24 diferentes opciones de presentación, 
y se crea una necesidad de divulgación. 
 
Mediante análisis de sector PESTAL y 5 Fuerzas de Porter además de una 
encuesta aplicada a un segmento de clientes previamente definido, se hace un 
levantamiento de información que da como resultado un grado de atractividad alto 
para el negocio. 
 
Toda la información recopilada y el conocimiento que se tiene de la empresa y el 
crecimiento que viene presentando sirven como insumo para realizar una matriz 
DOFA, la cual da como resultado una serie de estrategias (mix marketing) a 
implementar para cumplir el objetivo principal. 
 
 
 
PALABRAS CLAVE: Pestal, Porter, DOFA, brochure, sublimadora 
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1. INTRODUCCIÓN 
 
 
Oh LaLa Design surge el 11 de abril de 2016 a partir de un estudió que se realizó 
en donde se demostró el crecimiento de empresas dedicadas a customisar y 
plasmar las necesidades e ideas de las personas en detalles funcionales en 
algunas ciudades de Colombia; no obstante la calidad difiere en cada una de las 
empresas y se evidenció que gran parte del mercado bogotano busca suplir su 
necesidad trayendo mercancías de otras ciudades. 
 
Oh LaLa Design se fija como pilar de calidad y relacionamiento con el cliente, 
brindando atención de primera línea con respuestas inmediatas a los 
requerimientos y aportando ideas a la solución de necesidades ya que Oh La La 
Design no solo se encarga de plasmar una imagen en un objeto, también brinda 
apoyo en la búsqueda de diseños e ideas para así lograr transmitir la emoción y el 
sentimiento que el comprador quiere entregarle al consumidor final. 
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2. OBJETIVOS  
 
 
 
 
2.1 OBJETIVO GENERAL 
 
Desarrollar un plan de mercadeo en la empresa Oh La La Design  para la 
comercialización de su línea de productos sublimados en la ciudad de Bogotá  
 
2.2  OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 
• Realizar un diagnóstico de la situación actual del mercado de publicidad para 
Oh LaLa Design en Bogotá. 
 
• Elaborar un análisis DOFA para que Oh LaLa Design se posicione en el 
mercado  Bogotano, mediante un planteamiento de estrategias y planes de acción. 
 
• Medir la intención de compra de los consumidores en el target seleccionado. 
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3 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
 
3.1 DEFINICIÓN DEL PROBLEMA 
 
Oh LaLa Design es creada por dos jóvenes empresarias que al día de hoy ha 
logrado captar una pequeña parte del mercado gracias al voz a voz de los clientes 
que han ido consiguiendo, su calidad y servicio ha hecho que las personas las 
recomienden con amigos y familiares, no obstante el crecimiento no ha superado 
las expectativas de las emprendedoras. 
 
Durante éstos 7 meses de conformación de la empresa se ha generado un nuevo 
brochure de productos sublimados ya que al nacer la empresa contaban con 1 
línea que contenía  4 productos y ahora se ha extendido a 4 líneas de haciendo un 
total de 24 productos. Es debido a ésta inversión que se realizó en desarrollo, 
proveedores y aprendizaje que se requiere generar un aumento en la cantidad de 
pedidos y adicional aumentar la cantidad de productos por cada orden que ingrese 
a producción. 
 
3.2 JUSTIFICACIÓN 
 
Según el informe Global Entrepreneurship Monitor , cerca del 80% de la gente en 
el país se interesa y considera positiva la actividad empresarial y aunque no todo 
ese porcentaje opta por crear empresa, sí es un número importante el que decide 
hacerlo, en solo el primer semestre de 2016 se crearon 121.585 unidades 
productivas de personas naturales y esto representó un crecimiento del 17% con 
relación al año anterior el cual fue de 105.394.  
 
Un estudio que realiza portafolio indica que el 45% de las empresas que se crean 
son cerradas en su primer año de producción, para el segundo año solamente 
quedan en función el 41% y llegado el cuarto año quedan activas el 23% de las 
creadas inicialmente; esto se debe principalmente a: se quedan sin recursos de 
financiación para continuar con el negocio, se cuentan la falta de generación de 
ingresos, recursos de capital, problemas en la ejecución y control e inestabilidad 
económica y jurídica. 
 
Oh LaLa Design pensando en la prosperidad de su negocio y en conjunto con los 
gestores de éste proyecto, decide implementar un plan de mercadeo para 
potenciar su marca y establecer su nombre en un mercado más estable, 
generando flujos de caja constantes que permitan la estabilidad de la empresa. 
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4. MARCO TEÓRICO 
 
 
ANÁLISIS DE MATRIZ DOFA5 
 
La matriz DOFA (conocido por algunos como FODA, y SWOT en inglés) es una 
herramienta de gran utilidad para entender y tomar decisiones en toda clase de 
situaciones en negocios y empresas. DOFA es el acrónimo de Debilidades, 
Oportunidades, Fortalezas y Amenazas. Los encabezados de la matriz proveen un 
buen marco de referencia para revisar la estrategia, posición y dirección de una 
empresa, propuesta de negocios, o idea. 
 
Completar la matriz es sencillo, y resulta apropiada para talleres y reuniones de 
tormenta de ideas. Puede ser utilizada para planificación de la empresa, 
planificación estratégica, evaluación de competidores, marketing, desarrollo de 
negocios o productos, y reportes de investigación. La elaboración de una matriz 
DOFA puede ser de utilidad en juegos de formación de equipos. 
 
El análisis DOFA es una evaluación subjetiva de datos organizados en el formato 
DOFA, que los coloca en un orden lógico que ayuda a comprender, presentar, 
discutir y tomar decisiones. Puede ser utilizado en cualquier tipo de toma de 
decisiones, ya que la plantilla estimula a pensar pro-activamente, en lugar de las 
comunes reacciones instintivas. 
 
Algunos ejemplos de uso para el análisis DOFA: 
 
 Una empresa (su posición en el mercado, viabilidad comercial, etc.) 
 Un método de distribución de ventas 
 Un producto o marca 
 Una idea de negocios 
 Una opción estratégico, como entrar en un nuevo mercado o lanzar un 
nuevo producto 
 Una oportunidad para realizar una adquisición 
 Evaluar un cambio de proveedor 
 Una potencial sociedad 
 Decidir la tercerización (outsourcing) de un servicio, actividad o recurso 
 Analizar una oportunidad de inversión 
                                                 
5
 http://www.degerencia.com/articulos.php?artid=544 
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Las cuatro dimensiones son una extensión de los encabezados sencillos de Pro y 
Contra. La plantilla del análisis DOFA son generalmente presentada como una 
matriz de cuatro secciones, una para cada uno de los elementos: Debilidades, 
Oportunidades, Fortalezas y Amenazas. 
 
Es importante identificar y describir claramente el tema analizado mediante DOFA, 
de forma que las personas que participen entiendan el propósito y sus 
implicaciones. 
 
ANÁLISIS PESTEL6 
 
El análisis PESTEL (o PESTLE) es un instrumento de planificación estratégica 
para definir el contexto de una campaña. Analiza factores externos políticos, 
económicos, sociales, tecnológicos, ambientales y jurídicos que pueden influir en 
la campaña. Al estudiar los distintos factores, es importante tener en cuenta que 
diversos factores pueden afectar de forma diferente y en diferente grado a mujeres 
y hombres y niños y niñas. 
 
Instrucciones prácticas para realizar un análisis PESTEL: 
 
Los factores políticos tienen que ver con la vida política de su contexto en los 
niveles pertinentes para su campaña. Por ejemplo, ¿hay riesgo de que los 
políticos ultraconservadores que se oponen a los derechos de la mujer tengan 
mayor peso en el parlamento nacional? O, ¿hay posibilidades de superar la 
resistencia de los encargados locales de adoptar decisiones por medio del apoyo 
de fuerzas políticas nacionales o internacionales? 
 
Los factores económicos pueden incluir cuestiones relacionadas con la pobreza, el 
desarrollo económico y el acceso a los recursos, y las distintas formas en que 
afectan a mujeres y hombres. 
 
Los factores sociales incluyen oportunidades y desafíos relacionados con las 
distinciones sociales, como la cultura, la religión, la clase o casta social, los 
papeles asignados en función del género y los estereotipos de género. 
 
                                                 
6
 http://www.endvawnow.org/es/articles/1182-analisis-pestel.html 
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Los factores tecnológicos tienen que ver con la disponibilidad de tecnologías de la 
información y las comunicaciones (TIC) para su campaña y el grado en que su 
público destinatario las utiliza. 
 
Los factores jurídicos se refieren a las leyes relativas al tema de su campaña y su 
aplicación y, en general, a la VCM y los derechos de la mujer. 
 
Los factores ambientales guardan relación con el medio ambiente, como los 
efectos del cambio climático, que pueden afectar a la VCM. Por ejemplo, los 
desastres naturales pueden causar desplazamientos en masa que aumentan el 
riesgo de VCM. 
 
5 FUERZAS DE PORTER7 
 
Las cinco fuerzas Porter es uno de los modelos más famosos que ha elaborado el 
economista  y que dio a conocer en 1979 y en el 2008 publico este articulo en 
Harvard Business Review. Lo que hizo fue utilizar como modelo una completa 
gestión que tiene como base lo que te acabamos de explicar anteriormente. Lo 
que se hace es un completo análisis de la empresa por medio de un estudio de la 
industria en ese momento, con el fin de saber dónde está colocada una empresa 
con base en otra en ese momento. 
 
Para hacer este estudio, las 5 fuerzas de Porter juegan uno de los papeles más 
importantes, nos hablan de cómo usar la estrategia competitiva y  además 
determinan la  rentabilidad que se pueden tener en el mercado a largo plazo.   Las 
primeras 4 de estas fuerzas van combinadas con otras cuestiones antes 
nombradas y que dan origen a la quinta. 
 
¿Cuáles son las cinco fuerzas de Porter? 
 La posibilidad de amenaza ante nuevos competidores. 
 El poder de la negociación de los diferentes proveedores. 
 Tener la capacidad para negociar con los compradores asiduos y de las 
personas que lo van consumir una sola vez. 
 Amenaza de ingresos por productos secundarios. 
 La rivalidad entre los competidores. 
 
 
                                                 
7
 http://www.5fuerzasdeporter.com/ 
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¿Cómo se usan? 
 
El ser capaz de clasificar y usar estas fuerzas es lo que hace que se pueda 
conseguir un mejor análisis de tu empresa en todos los sentidos. Se pueden 
diseñar nuevas estrategias y se puede comenzar a usar junto fuerzas Porter para 
poder detectar nuevas amenazas  o encontrar un sinfín de nuevas oportunidades.  
Este análisis  hace referencia sobre todo a las empresas que compiten con el 
mismo producto. 
 
Amenaza de la entrada de los nuevos competidores. Es una de las fuerzas más 
famosas  y que se usa en la industria para detectar empresas con las mismas 
características económicas o con productos similares en el mercado. 
 
Este tipo de amenazas puedes depender de las barreras de entrada. Hay 6 tipos 
de barreras diferentes: la economía de escalas,  la diferenciación, el requerimiento 
de capital, el acceso a canales de distribución o las ventajas de los costos 
independientes. 
 
Poder de negociación de los proveedores. Proporciona a los proveedores de la 
empresa, las herramientas necesarias para poder alcanzar un objetivo. 
 
Poder de negociación de los compradores. En este punto se tienen problemas 
cuando  los clientes cuentan con un producto que tiene varios sustitutos en el 
mercado o que puede llegar a tener un costo más alto que otros productos si tu 
producto llega a tener un costo más alto que otros similares en el mercado.  Si los 
compradores están bien organizados, esto hace que sus exigencias sean cada 
vez más altas y que exijan incluso una reducción de precios notable. 
 
Amenaza en tus ingresos por productos sustitutos. En este punto,  una empresa 
comienza a tener serios problemas cuando los sustitutos de los productos 
comienzan a ser reales, eficaces y más baratos que el que vende la empresa 
inicial.  Esto hace que dicha empresa tenga que bajar su precio, lo que lleva una 
reducción de ingresos en la empresa. 
 
Porter dijo en su libro que las seis barreras de entrada antes nombradas serían 
muy útiles si se aprenden a usar – la barrera de uno puede ser una oportunidad 
para otro- : 
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 La economía de escalas. Los volúmenes altos en las empresas permiten 
que los costos se reduzcan, lo que ofrece la posibilidad de volver a ser 
competitivos en el mercado. 
 La diferenciación de productos. Si se es capaz de posicionar el producto 
claramente en el mercado ofreciendo algo diferente se puede revalorizar 
ante los ojos de los compradores, buscando tu producto al vero de mejor 
calidad y buscar una mejor calidad en sus productos. 
 Las inversiones de capital.  En caso de problemas, la empresa puede 
mejorar su posición con una inyección de capital en sus productos lo que 
puede hacer que sobreviva ante empresas más pequeñas simulares. 
 Desventaja de costos.  Esta barrera juega a nuestro favor cuando las otras 
empresas no pueden emular  el precio de nuestros productos por que 
cuentan con costos más elevados. 
 Acceso a los Canales de Distribución. Cuando una empresa cuenta con 
varios canales de distribución es complicado que puedan aparecer 
competidores  y sobre todo que los proveedores acepten el producto.  Esto 
implicaría para las empresas tener que compartir costos de promoción de 
distribución y reducción de precios en general. 
 Política gubernamental.   Este punto puede jugar a tu favor, ya que en 
muchos puntos, las políticas gubernamentales son las que impiden la 
llegada de nuevos competidores en todos los sentidos. Esto está regulado 
por leyes muy estrictas. 
 
Rivalidad entre competidores. En este punto se puede competir directamente con 
otras empresas de la industria que te dan el mismo producto. 
 
Esta rivalidad da como resultado: 
 
 Que existan una cantidad de competidores más grande y que todos estén 
equilibrados. 
 Que el crecimiento de la industria sea mucho más lento. 
 Que los costos y el almacenamiento sean más elevados. 
 Que el producto no llegue a los clientes o no pueda diferenciar realmente su 
utilidad. 
 Que se tengan que buscar nuevas estrategias con costes mucho más 
elevados. 
 Que el mercado se sature 
 Que existan competidores muy diversos. 
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La rivalidad se caracteriza por que los competidores están enfrentados y que 
ambos usen grandes estrategias de negocios. Además, por la intensidad  de la 
empresa para llevar a cabo sus proyectos y la forma en la que emplea su 
imaginación por poder superar lo que hagan las demás empresas a su alrededor, 
destacando con sus productos por encima de las demás. 
 
Una empresa que destaca, a su vez, presiona a las empresas que están a su 
alrededor, por lo que siempre existirá una rivalidad latente entre las empresas de 
un mismo sector. 
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5. MATERIALES Y MÉTODOS 
                                                                        
 
5.1 MATERIALES 
 
Los materiales utilizados para éste proyecto fueron: 
 
- Encuestas  
- Excel  
 
 
5.2 METODOLOGÍA 
 
Durante el desarrollo del proyecto se implementará un enfoque de investigación 
mixto, que une elementos tanto cuantitativos como cualitativos.  
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6 PRESENTACIÓN DE LA COMPAÑÍA    
 
Nacimos para darle vida a aquello que te gusta brindando productos que son 
personalizados, únicos e inigualables.  
 
Somos Laura y Alejandra, un par de amigas que buscamos la manera de hacer 
única tu experiencia de tener un simple mug o una camiseta y ahora contar con 
diseños creativos e innovadores en cada uno de los productos para poder sentirte 
identificado con ellos. Brindamos atención especializada y confiamos en que 
quieras acompañarnos a cumplir tus sueños. 
 
 
Gráfica 1 Descripción  de la empresa 
 
6.1 PRODUCTOS 
 
Cuenta con diferentes categorías de productos, lo que permite al cliente tener una 
gran variedad de opciones a la hora de escoger el que necesite. 
 
Maneja proveedores que brindan la mejor calidad en estampado material 
promocional para diferentes tipos de artículos y accesorios en sublimación  
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Gráfica 2 Brochure de productos 
 
6.2 SERVICIOS 
 
SUBLIMACIÓN DIGITAL Y ESTAMPADO POR SUBLIMACIÓN DIGITAL 8 
 
Se presta el servicio de estampado con técnicas de sublimación digital, transfer, 
screen sobre diferentes productos textiles como algodón, licra, poli lycra, cinta 
falla, cinta satín, telas de composición en poliéster, se cuenta con la técnica de 
estampado de vinilos termo trasferibles adhesivos en cualquier tipo de prenda 
textil, materiales rígidos como pvc, mug´s y cerámicas 
 
El estampado en sublimación digital. Es un proceso aplicado a la impresión de 
texto, gráficos y fotografía, que consiste en “el cambio de una sustancia del estado 
sólido al gaseoso, sin pasar por el estado líquido,” y que permite obtener una 
extraordinaria nitidez, resolución, colorido, tonalidad y duración. En primer lugar, 
se imprime sobre un papel especial la imagen, texto o fotografía que se quiera 
sublimar. Luego, en una plancha térmica, se pone el papel impreso, sobre el 
objeto al cual se le transferirá definitivamente la imagen, texto o fotografía (tela, 
cerámica, plástico, vidrio, metal, etc.), el cual debe ser de poliéster o polímero (o 
recubierto con dichas sustancias). 
                                                 
8
 http://red.uao.edu.co:8080/bitstream/10614/3336/1/TCP01072.pdf 
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El calor de la plancha (aproximadamente unos 200°C) hace que los sólidos de las 
tintas de la impresión hecha sobre el papel, sin pasar por el estado líquido, se 
transforme en gases, que penetran de inmediato la superficie del polímero o 
poliéster, transfiriendo nítida y permanentemente de esa manera al objeto, la 
imagen o texto con una altísima calidad de resolución, vívidos colores y matices. 
 
Con el proceso de Sublimación, los diversos tintes sólidos vaporizados abren los 
poros del poliéster, y lo impregnan exterior e interiormente con sus diversos 
colores, gamas y matices, los cuales realzan y se hacen parte de dicho material. 
De esta manera se le otorga al estampado una gran resistencia a golpes o 
rayones así como al desgaste natural por el uso o por el paso de los años. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
27 
 
7. PLAN DE MERCADEO 
 
7.1 NECESIDAD 
 
La necesidad principal de Oh LaLa Design es darse a conocer como une empresa 
que marca tendencias en el área de publicidad, tanto en diseños como en 
servicios; generando reconocimiento en el mercado y recordación en los clientes. 
 
7.2 BRIEF 
 
7.2.1 ¿Qué es Oh LaLa Desing? Oh LaLa Design es una empresa bogotana que 
ofrece productos publicitarios al menudeo y al por mayor, teniendo como base la 
personalización o customización de ellos.  
 
7.2.2 ¿Qué productos manejan? En la actualidad Oh LaLa Design cuenta con 
mug’s, termos, textiles (camisetas, gorras, lencería para el hogar, etc.), PVC 
(relojes, rompecabezas, platos, carnés, etc); todos con la característica especial 
que permitan ser sublimados. 
 
7.2.3 ¿Dónde se encuentra ubicado? En la localidad de suba, en el barrio la 
campiña cuenta con su área de producción. 
 
7.2.3 ¿Cuáles son sus diferenciales? Personalización, tiempos de entrega, 
comunicación constante con el cliente, diversificación de productos, envío incluido 
en la ciudad de Bogotá, pago a contra entrega, sin mínimo en cantidad de 
productos, asesoría y diseño. 
 
La personalización es directa con el Cliente en donde juega un papel importante la 
comunicación constante entre las partes, con ayuda de correos electrónicos y  
redes sociales se logra que el diseño sea aprobado antes de su impresión, pues 
se pueden realizar los cambios que sean necesarios antes de la impresión y para 
esto se cuenta con dos diseñadores, computadores y software especializados. 
 
La diversificación en productos se da gracias a la flexibilidad y alistamiento de las 
máquinas con moldes y usos diferentes para cada producto 
 
El tiempo de respuesta se da gracias a que todos los procesos se pueden realizar 
dentro de las instalaciones. 
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7.3 SEGMENTACIÓN 
 
FACTORES DEMOGRÁFICOS 
 
 Los dos géneros, hombres y mujeres, son considerados mercado potencial 
 Edad comprendida entre los 15 – 44 años. 
 Mercado ocupado o con ingresos. (Estratos 2, 3, 4) 
 
 
Tabla 1 Población de la localidad de Suba por estratos 
 
 
Gráfica 3 Porcentaje de viviendas por estratos 
 
FACTORES PSICOGRÁFICOS Y COMPORTAMENTALES 
 
 Personas con un estilo de vida moderno y rodeado de tecnología. (72,1% usa 
frecuentemente internet) 
 Personas en grupos sociales cercanos, familias o amigos. 
 El 70% de las compras en servicio de sublimación son hechas por mujeres. 
 
 
 
 
29 
 
RENTABLE: 
 
 El mercado es rentable siempre y cuando este tenga ingresos y su desempleo y 
ocupación sean controlados. 
 
 La población ocupada o con ingresos es de 361.212 
 
 Según el Observatorio de Desarrollo Económico en la localidad de Suba en los 
últimos 3 años se han generado 59.000 empleos. 
 
 Los datos de ocupación han tenido un aumento durante los 3 años anteriores de 
manera consecutiva. 
 
MEDIBLE O CUANTIFICABLE: 
 
El tamaño del mercado es medible gracias a datos proporcionados por el DANE, el 
Observatorio de Desarrollo Económico, la Alcaldía de Bogotá D.C. e históricos de la 
empresa en el comportamiento de compra de sus Clientes. 
 
 
Tabla 2 Población en la localidad de Suba
9
 
 
SIGNIFICATIVO: 
 
El target identificado, da como resultado un total de 361.212 personas, lo que da que n > 
10.000 es viable y significativo para el negocio. 
 
 
                                                 
9
 Fuente: DANE-SPD. Proyecciones de Población según Localidad 2008-2015. 
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Tabla 3 Población en estratos 2, 3 y 4
10
 
 
ESTABLE: 
 
El crecimiento del mercado según las proyecciones estimadas por el DANE y la 
Secretaría Distrital de Planeación de Bogotá D.C., arrojan un mercado estable a lo largo 
del tiempo. 
 
TARGET 
 
Nuestro mercado potencial son Hombres y Mujeres entre los 15 y los 44 años que 
cuenten con una fuente de ingresos fija mensualmente de los estratos 2, 3 y 4 de la 
ciudad de Bogotá principalmente en la localidad de Suba que se caractericen por ser 
personas interesadas por la customización o personalización de sus objetos personales, 
conectados con la tecnología y las redes sociales y que cuenten con personas cercanas, 
amigos o familiares a quienes quieran darle un regalo único. 
 
 
7.4 PESTAL 
 
POLÍTICO 
 
El Código de Comercio: rige a los comerciantes y actividades mercantiles.11 
 
Estatuto tributario: Establece la contribución tributaria de las sociedades mercantiles.12 
 
                                                 
10
 Fuente: DANE-SPD. Proyecciones de Población según Localidad 2008-2015. 
11
 Ver Anexo1. Codigo de comercio de Colombia, tomado de 
https://www.ccb.org.co/content/download/5915/86066/file/Codigo%20Comercio.pdf 
12
 Ver Anexo2. Estatuto Tributario de Bogotá, tomado de 
http://www.pomasesores.com/joomla/index2.php?option=com_docman&task=doc_view&gid=37&Ite
mid=48 
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Código sustantivo del trabajo: Su finalidad es lograr la justicia en las relaciones que 
surgen entre empleadores y trabajadores13 
 
Fondo Emprender14: El Fondo Emprender es un fondo de capital semilla creado por el 
Gobierno Nacional en el artículo 40 de la Ley 789 del 27 de Diciembre de 2002: “por la 
cual se dictan normas para apoyar el empleo y ampliar la protección social y se modifican 
algunos artículos del Código Sustantivo de Trabajo”. 
 
 Es así como el Fondo Emprender se constituyó como una cuenta independiente y 
especial adscrita al Servicio Nacional de Aprendizaje, SENA, el cual será administrado por 
esta entidad y cuyo objeto exclusivo será financiar iniciativas empresariales que 
provengan y sean desarrolladas por aprendices o asociaciones entre aprendices, 
practicantes universitarios o profesionales que su formación se esté desarrollando o se 
haya desarrollado en instituciones que para los efectos legales, sean reconocidas por el 
Estado de conformidad con las Leyes 30 de 1992 y 115 de 1994 y demás que las 
complementen, modifiquen o adicionen. 
 
El Fondo Emprender se rige por el Derecho privado, y su presupuesto está conformado 
por el 80% de la monetización de la cuota de aprendizaje de que trata el artículo 34 de la 
Ley 789 de 2002, así como por los aportes del presupuesto general de la nación, recursos 
financieros de organismos de cooperación nacional e internacional, recursos financieros 
de la banca multilateral, recursos financieros de organismos internacionales, recursos 
financieros de fondos de pensiones y cesantías y recursos de fondos de inversión 
públicos y privados. 
 
 
 Ley 232 de 1995: Por medio de la cual se dictan normas para el funcionamiento de 
los establecimientos comerciales 
 
 Ley General de Sociedades Mercantiles: La cual define los tipos de sociedad. 
 
 Ley 1014 de 2006: Fomento a la cultura del emprendimiento 
 
 Ley 1429 de 2010: Formalización y Primer Empleo 
 
ECONÓMICO 
 
Varios indicadores influyen dentro de la evaluación económica de Colombia, uno de ellos 
es el PIB, pues en el segundo trimestre de 2016 respecto al mismo periodo de 2015, el 
                                                 
13
 Ver Anexo 3. Código Sustantivo del Trabajo, tomado de 
http://www.ilo.org/dyn/travail/docs/1502/Codigo%20Sustantivo%20del%20trabajo.pdf 
14
 http://www.fondoemprender.com/SitePages/QueEsFondoEmprender.aspx 
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Producto Interno Bruto creció 2,0%, explicado principalmente por el comportamiento de 
las siguientes ramas de actividad: industria manufacturera; establecimientos financieros, 
seguros, actividades inmobiliarias y servicios a las empresas; y actividades de servicios 
sociales, comunales y personales. 
 
 
Gráfica 4 PIB variación anual 2015-2016
15
 
 
Adicionalmente el ingreso promedio de los hogares es de $1’924.933 de los cuales en 
promedio destinan $67.848 mensuales a fines destinados a la recreación y cultura, lo que 
constituye en un valor clave debido a que los productos de sublimación se encuentran en 
un rango de $5.000 a $35.000. 
 
 
Tabla 4 Gastos promedios hogares colombianos
16
 
 
Teniendo en cuenta el target de hombres y mujeres es importante determinar la 
capacidad de la zona en la que estará ubicado, y según el daneLa tasa de 
ocupación de Suba, es la cuarta más alta de la ciudad y con el 14,7% de los 
ocupados de Bogotá. 
                                                 
15
 http://www.dane.gov.co/index.php/52-espanol/noticias/noticias/3841-producto-interno-bruto-pib-ii-
trimestre-2016 
16
 http://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-sociales/ingresos-y-gastos-de-los-hogares 
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Gráfica 5 Tasa de ocupación por localidades Bogotá 
 
SOCIAL 
 
El objetivo son tanto las empresas grandes como las pymes en el país, estas 
últimas definidas así: 
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Tabla 5 Distribución según tipo de empresa en Bogotá y Cundinamarca
17 
 
En Suba predominan los estratos 3 (35,5%) y 2 (28%). En menor medida, el estrato 5 
ocupa el 16,7%, el estrato 4 (15%), estrato 6 (1,4%) y el estrato 1 (0,3%). 
En Bogotá, Suba es la primera localidad en número de habitantes (1 millón 18 mil 
habitantes, 14,9% del total de Bogotá). 
 
Gráfica 6 Habitantes por localidades en Bogotá
18 
 
Adicionalmente el sector se hace atractivo teniendo en cuenta que ésta localidad 
cuenta con tan solo un 6.68% de desempleo, dato que entrega el dane. 
 
 
 
                                                 
17
 Confecámaras 2015 
18
 www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-sociales/ingresos-y-gastos-de-los-hogares 
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TECNOLÓGICO 
 
Para incursionar en el negocio de publicidad por sublimación ésta es la tecnología 
mínima requerida 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ITEM COSTO 
Kit termofijadora 6 en 1 + impresora + papel $2’599.000 
Computador desktop Intel core I5 $1’390.000 
TOTAL $3’989.000 
Tabla 6 Costos tecnológicos de sublimación
19 
Para poder producir en masa y con una optimización de tiempos se hace 
necesario adquirir tecnología de punta 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
                                                 
19
 http://www.mercado libre.com.co 
COMPUTADOR TERMOFIJADORA 
IMPRESORA 
INYECCIÓN 
Sublimadora 
Termofijadora 
3D 
Máquina 
Sublimación De 
5 Mugs 
Gráfica 7 Tecnología para sublimar 
Gráfica 8 Tecnología de punta 
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ITEM COSTO 
Sublimadora Termofijadora 3D $3’500.000 
Computador desktop Intel core I5 $1’500.000 
Termofijadora Plana $2’700.000 
maquina sublimadora termoestampadora de gorras $6’200.000 
TOTAL $13’900.000 
Tabla 7 Costos de potenciamiento tecnológico 
Las barreras de entrada tecnológicas son bajas, lo cual permite la llegada de 
nuevos competidores. 
 
AMBIENTAL 
 
El marco ambiental se ve regido de manera general por: 
 
 La norma ISO 14001 
 Resolución 1309 del 2010 
 Decreto 4741 de 2005 
 
LEGAL 
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Tabla 8 Leyes ambientales colombianas 
 
 
 
Y la norma más representativa para el sector es la NTC 6023, Normatividad para el sello 
ambiental colombiano como factor diferenciador de los productos de las empresas que 
minimizan el impacto ambiental en el uso de cartuchos de tóner. 
 
 
38 
 
7.5 CINCO FUERZAS DE PORTER 
 
1. COMPETIDORES ACTUALES 
 
Los mayores competidores actuales son: 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
EXISTEN MUCHOS COMPETIDORES DE IGUAL TAMAÑO Y PODER 
 
 
Tabla 9. Tabla 9 Ventas en pesos de los competidores 
 
 
Gráfica 9 Ventas en millones de pesos de los competidores 
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Tabla 10 Puntos de venta competidores 
 
Foto A y Foto mis Amigos, cada una de estas empresas cuentan con 5 sedes en 
diferentes partes de Bogotá, incluyendo para ambas empresas la localidad de 
Suba. 
 
Adicionalmente la informalidad juega un papel importante como competidor en la 
zona pues Según el Observatorio de Desarrollo Económico en 2015 se registró 
que el 32% de la población ocupada trabaja en la informalidad; en aras del 
crecimiento del negocio se evidencia que la cantidad de competidores es 
demasiado alta pues en Colombia hay registradas 10.184 empresas en el sector 
“Actividades de impresión, edición y estampado de productos”20 
 
EL CRECIMIENTO DEL SECTOR ES BAJO 
 
En Colombia, según el DANE, el crecimiento del sector de imprentas, entre enero 
y septiembre de 2015, fue de -2.8% Las importaciones de maquinaria para 
impresión y conversión pasaron de 35 millones de dólares, en el primer semestre 
de 2002, a 47 millones de dólares en el primer semestre de 2016.  
 
En el caso de la ciudad de Bogotá, en el año 2014 la consolidación que ha 
generado el sector de imprentas registró un comportamiento favorable en su 
producción, con una tasa de crecimiento del 2.0%.  
 
Sin embargo, en el2015 a causa de la crisis mundial y como consecuencia de la 
valoración del dólar, el sector se vio seriamente afectado debido a la caída en las 
                                                 
20
 Confecamaras. 2015 
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ventas, el cierre de algunos establecimientos y la contracción de la demanda. 
Entre los factores que han impulsado la caída se destaca el aumento en las tasas 
de interés en el crédito al consumo, que impide aumentar el poder de compra de 
los consumidores y por ende reducen la demanda interna. 
 
 
Tabla 11 Porcentaje de crecimiento por sector 
NO EXISTE GRAN PROPORCIÓN DE COSTOS FIJO 
 
Costos fijos bajos, estimados por la baja inversión y la informalidad presentada. 
Esto representa aumento en la rentabilidad y barreras de entrada bajas. 
 
Gráfica 10 Costos fijos en millones de los competidores
21
 
 
                                                 
21
 Suministrado por técnico de software contable común de las empresas 
41 
 
POCA DIFERENCIACIÓN DEL PRODUCTO 
 
La diferenciación es poca, debido a que los proveedores ofrecen los mismos 
materiales a todos los Clientes. 
 
La diferenciación se aprecia exclusivamente en la técnica de producción, el 
empaque ofrecido y el servicio 
 
EXISTEN BAJOS COSTOS PARA EL CLIENTE POR CAMBIO DE EMPRESA 
 
En marzo de 2016, se realizó una reunión del gremio de laboratorios fotográficos 
para fijar topes en los precios de productos sublimados, dejando un acuerdo en 
precios piso. 
 
 
Tabla 12 Acuerdos de precios piso de productos sublimados 
 
En la informalidad los precios están hasta un 35% por debajo de los ofrecidos por 
los laboratorios, según comparación con productos de mercado libre y redes 
sociales. 
 
BAJAS BARRERAS DE SALIDA 
 
 Activos Especializados pero de fácil salida por su baja inversión 
 No se realizan compromisos contractuales con los Clientes 
 No existen restricciones gubernamentales ni sociales, ya que la labor no 
exigen un número considerable de personal 
 
productos precio min
Mugs 15000
Camisetas 20000
Cojínes 14000
cerámicas 15000
Acuerdo de precios
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Tabla 13 Precios de venta para kits de sublimación 
 
2. COMPETIDORES POTENCIALES 
 
Existen 15 laboratorios Fotográficos de los cuales 7 incursionaron en el negocio de 
sublimación en los últimos 2 años (Foto Print – Foto Moris – Foto Nipon Imagen 
Positiva – Super foto) 
 
ECONOMÍAS DE ESCALA 
 
En el servicio de sublimación no se consideran las economías de escalas. 
Los trabajos se hacen bajo pedido, no se hace inversión importante en 
infraestructura ni en activos fijos 
 
RECURSOS, MARKETING Y FUERZA FINANCIERA 
 
 Los laboratorios Fotográficos tienen ventajas en Marketing y personal 
capacitado en publicidad. 
 La mayoría de los Laboratorios están en el mercado desde hace 25 años. 
 Las fortalezas financieras se ven en la cantidad y capacidad de equipos y el 
personal en sus instalaciones. 
 
 
Tabla 14 Valor de equipos y personal por principales laboratorios 
 
 
 
 
Laboratorios Equipos Personal
Foto Print 350.000.000 12
Foto Moris 308.000.000 7
Imagen Positiva 405.400.000 16
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La herramienta más utilizada por los competidores es marketing digital 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
NECESIDAD DE GRAN CAPITAL DE LENTA RECUPERACIÓN 
 
• Investigación y desarrollo: NO 
• Mercadeo y Publicidad: Moderado (Paypal) 
• Capital de trabajo: NO 
 
BAJOS COSTOS EN CAMBIO DE PROVEEDOR Y UBICACIONES 
FABORABLES 
 
Gráfica 11 Marketing Digital de competidores 
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POLÍTICA GUBERNAMENTAL 
 
• No hay normas o leyes relevantes que impidan el ingreso al mercado de 
sublimación a competidores potenciales. 
• Al contrario por la baja inversión y el apoyo de instituciones distritales como 
Bogotá Emprende las barreras de entrada son bajas. 
 
3. PROVEEDORES 
 
UBICACIÓN, PODER DE NEGOCIACIÓN Y RIESGO DE INTEGRACIÓN 
 
Los proveedores ubicados en Bogotá se encuentran en los barrios: 
 Ciudad Salitre 
 Modelia 
 Quinta paredes 
 Corferias. 
 Sobre la Calle 26. 
 
Los Proveedores fuera de Bogotá ofrecen luego de una cantidad determinada no 
cobrar gastos de envío. 
 
Proveedores 
•Rutas de distribución en toda Bogotá. 
•Precios sin descuentos especiales. 
Ubicación 
•En suba solo se encuentran 4 Laboratorios 
•Clientes frecuentes de la zona. 
Canal de 
distribución 
•Las ventas son directas en los puntos de venta. 
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Tabla 15 Proveedores y factores relevantes 
 
 
DIFERENCIACIÓN ENTRE PROVEEDORES 
 
 
Gráfica 12 Diferenciación de proveedores 
 
 Los Proveedores informales no ofrecen revisión y mantenimiento de 
equipos y máquinas. 
 Cada uno de los proveedores no tienen restricción de entrega por zonas en 
Bogotá. 
 Ofrecen los mismos productos a precios similares. 
 Los Proveedores informales Ofrecen mejores precios pero no existen 
garantías claras. 
 Todos los proveedores utilizan paginas web para promocionarse 
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BAJOS COSTOS POR CAMBIO DE PROVEEDOR 
 
Los costos de materias primas por parte de los proveedores informales son bajas 
en relación a los proveedores formales pero no se toman en cuenta por falta de 
información.  
 
• Costos similares 
• Calidad y servicio sin diferenciar 
• Cubrimiento en todas las zonas de bogotá 
• Bajos costos por cambio 
 
4. CLIENTES 
 
PRODUCTO NO DIFERENCIADO 
 
En marzo de 2016, se realizó una reunión del gremio de laboratorios fotográficos 
para fijar topes en los precios de productos sublimados, dejando un acuerdo en 
precios piso, aun así la competencia informal ofrece precios 35% por debajo de los 
acordados 
 
Luego de la compra realizada el Cliente puede observar la diferenciación de cada 
Competidor 
 
COSTOS BAJOS PARA LA COMPRA DEL PRODUCTO 
 
En promedio los hogares destinan $67.848 mensuales, lo que constituye en un 
valor clave debido a que los productos de sublimación se encuentran en un rango 
de $5.000 a $35.000 
 
 
Tabla 16 Gastos promedios por hogares 
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GRUPOS CONCENTRADOS CON BAJAS COMPRAS DE VOLUMENES 
 
Según las ventas y comentarios de dos gerentes de Laboratorios fotográficos las 
ventas se dan en un 80% por personas con hogares y grupos familiares; detalles y 
fechas especiales para alguno de sus miembros.22 
 
AMENAZA SERIA DE INTEGRACIÓN VERTICAL HACIA ATRAS 
 
Al contar con bajas barreras de entrada y salida y con un índice de desempleo 
6.68% que a pesar de ser bajo, es un detonante para que distribuidores apoyados 
en los fondos que destinan el gobierno y el distrito realicen integraciones. 
 
5. SUSTITUTOS 
 
CALIDAD / PRECIO 
 
 
Gráfica 13 Servicios sustitutos 
 
Tabla 17 Relación de costo sustitutos vs sublimación
23 
                                                 
22
 http://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-sociales/ingresos-y-gastos-de-los-hogares 
SUSTITUTO
MAYOR COSTO EN 
RELACIÓN A 
SUBLIMACIÓN (%)
CALIDAD
INVERSIÓN EN 
ACTIVOS FIJOS
TRANSFER 40% MEDIO-BAJO BAJA
BORDADO 60% ALTO ALTA
IMPRESIÓN LASER 55% ALTO ALTA
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Equipos: 
 
 Transfer = sublimación 
 Bordado: 6.000.000 
 Laser: 12.000.000 (zona ilimitada de impresión solo camisetas) 
 
GRADO DE ATRACTIVIDAD DEL SECTOR 
 
 
El grado de atractividad es alto por lo que hace posible que ingresen al mercado 
nuevos competidores, algunos de ellos pueden ser clientes que ven la opción de 
negocio en fallas de algunos proveedores 
 
 
 
 
                                                                                                                                                     
23
 Fernando Lozano, Jefe de ventas Tendencias GyG 
Gráfica 14 Resumen de atractividad del sector 
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ANÁLISIS DE LAS 5 FUERZAS PORTER 
 
 
 
 
Gráfica 15 Análisis fuerzas de Porter 
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CADENA DE VALOR DE PORTER 
 
DENA DE VALOR DE PORTER 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Empresa familiar con estructura jerárquica. División comercial y de producción. Un solo punto 
de venta . Las áreas están en constante comunicación y flujo de información.  
Personal capacitado y con orientación de servicio. Diseñador, operario de máquinas, 
personal de atención al cliente, personal de entrega de productos. 
Desarrollo tecnológico medio. Uso de programas de diseño y edición, uso de maquinaria especializada como 
sublimadoras e impresoras multifuncionales. Uso de correo electrónico como medio de comunicación con el 
cliente. 
Pedidos a proveedores definidos por niveles de producción. Manejo de inventarios con base en proyecciones 
de producción, histórico de ventas y estacionalidad del producto. 
Recepción 
periódica y 
programada de 
materia prima e 
insumos.  
Transporte con 
recursos propios. 
Distribución con 
base en pedidos 
de clientes y rutas 
programadas. 
La sucursal se 
encarga de la 
recepción de las 
ideas del cliente, 
prepara una 
plantilla, se envía 
al cliente para su 
aprobación y 
posterior 
sublimación en el 
producto 
seleccionado. 
Preparación de 
máquinas con 
temperatura, 
presión y tiempo 
requerido para la 
sublimación del 
producto, seguido 
de la impresión y 
colocación del 
diseño en el 
material. 
En el punto de 
venta existe una 
exposición de los 
productos 
previamente 
realizados, 
utilizados como guía 
y muestra. Se 
realiza promoción 
externa de 
descuentos. 
Atención PQRs, respuesta 
reactiva a reclamos de 
productos dañados. . 
Responsabilidad 
por garantía del 
producto y la 
sublimación del 
mismo. 
Fidelización con 
descuentos  para 
clientes actuales. 
ACTIVIDADES MISIONALES 
A
C
TI
V
ID
A
D
ES
 D
E 
A
P
O
YO
 
Gráfica 16 Cadena de Valor de Porter 
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7.6 MATRIZ DOFA 
 
ANÁLISIS EXTERNO 
 
 
Tabla 18 Análisis Externo 
ANÁLISIS INTERNO 
 
 
Tabla 19 Análisis Interno 
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Gráfica 17 Matriz DOFA
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7.7 INVESTIGACIÓN DE MERCADOS 
 
ENCUESTA 
 
TAMAÑO DE LA MUESTRA 
 
 
Ecuación 1 Tamaño de la muestra 
 
 
 
 
 
NOMBRE DEL CONTACTO:
DIRECCIÓN: BARRIO:
TELEFONO: CELULAR:
EDAD: GENERO:
1. A lo largo de su vida ha adquirido un mug o camiseta personalizada.
a. SI b. NO
2. Con que frecuencia (veces por año) los ha adquirido.
a. 1 d. 4
b. 2 e. 5
c. 3 f. 6 o más
3. El medio por el cual realiza la compra de un producto sublimado.
a. En un punto de venta especializado.
b. Vía web.
c. Vía telefoníca.
d. Redes sociales.
a. Uso propio.
b. Para dar un regalo.
c. Todas las anteriores.
a. Diseño:_____
b. Rapidez:_____
c. Alternativas:_____
d. Calidad:_____
e. Servicio y asesoria:_____
f. experiencia:_____
a. Como recordatorio de un momento especial.
b. Como elemento publicitario.
c. como obsequio.
d. Por personalizar mis objetos.
a. 5.000 - 15.000
b. 15.001 - 25.000
c. 25.001 - 35.000
d. 35.001 o más.
a. 1
b. 2
c. 3
d. 4
e. 5
a. Si
b. No
a. b.
a. Si
b. No
Gracias por su atención y su apreciado tiempo.
12. Si usted compro productos subliminados por internét o fuera del punto de venta, por 
favor conteste la siguiente pregunta. ¿Cuándo recibio el producto en su domicilio o lugar 
pactado, el costo del envío fue moderado?
INICIO DE LA ENCUESTA
4. Generalmente usted adquiere un mug o camiseta personalizada para:
5. Califique de 1 a 5 (Donde 1 es sin importancia y 5 muy importante) el nivel de importancia 
que usted le daria a los siguientes atributos, en el momento de adquirir un producto 
6. Cual es el uso que preferiblemente usted le da a un mug o camiseta personalizados.
7. Que rango de precios destinaría usted para dar o adquirir un mug o camiseta personalizada 
con la calidad presentada por el encuestador.
8. Califique de 1 a 5 (donde 1 es no le interesa en lo absoluto y 5 estaría bastante interesado) 
de acuerdo a los productos que se le mostraron al inicio de la encuesta (mug y camiseta 
personalizada), que tan dispuesto estaría en adquirir los productos.
9. Al hablar del empaque, donde venia su producto sublimado, ¿Recuerda que el empaque 
mostrara algo del la empresa, la marca o el lugar donde usted realizó la compra o algo 
diferenciador que le ayude a recordarlo?
10. De las dos siguientes imágenes que se le mostrarán a continuación, ¿cuál considera usted 
más agradable o familiar?
11. Cuando usted realiza compras, qué forma de pago utiliza de manera frecuente.
a. Pago en efectivo
a. Tarjetas bancarías (Debito o Crédito)
La siguiente encuesta se realizara con fines académicos para determinar un plan de mercadeo en el 
servicio de sublimacion en la empresa Oh LaLa Design.  Para iniciar el cuestionario es importante conocer 
que es la sublimación: es una proceso químico que consiste en el cambio de estado sólido al estado 
gaseoso sin pasar por el estado líquido. La sublimación es la tecnología más avanzada de transferencia de 
imágenes a ceramicas, plasticos y telas.
ENCUESTA APLICADA PARA CONOCER LA VIABILIDAD DEL SERVICIO 
DE SUBLIMACIÓN EN LA EMPRESA OH LALA DESIGN.
Noviembre 
2016
INFORMACIÓN GENERAL
INTRODUCCIÒN
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NOMBRE DEL CONTACTO:
DIRECCIÓN: BARRIO:
TELEFONO: CELULAR:
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2. Con que frecuencia (veces por año) los ha adquirido.
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con la calidad presentada por el encuestador.
8. Califique de 1 a 5 (donde 1 es no le interesa en lo absoluto y 5 estaría bastante interesado) 
de acuerdo a los productos que se le mostraron al inicio de la encuesta (mug y camiseta 
personalizada), que tan dispuesto estaría en adquirir los productos.
9. Al hablar del empaque, donde venia su producto sublimado, ¿Recuerda que el empaque 
mostrara algo del la empresa, la marca o el lugar donde usted realizó la compra o algo 
diferenciador que le ayude a recordarlo?
10. De las dos siguientes imágenes que se le mostrarán a continuación, ¿cuál considera usted 
más agradable o familiar?
11. Cuando usted realiza compras, qué forma de pago utiliza de manera frecuente.
a. Pago en efectivo
a. Tarjetas bancarías (Debito o Crédito)
La siguiente encuesta se realizara con fines académicos para determinar un plan de mercadeo en el 
servicio de sublimacion en la empresa Oh LaLa Design.  Para iniciar el cuestionario es importante conocer 
que es la sublimación: es una proceso químico que consiste en el cambio de estado sólido al estado 
gaseoso sin pasar por el estado líquido. La sublimación es la tecnología más avanzada de transferencia de 
imágenes a ceramicas, plasticos y telas.
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DE SUBLIMACIÓN EN LA EMPRESA OH LALA DESIGN.
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2016
INFORMACIÓN GENERAL
INTRODUCCIÒN
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1. A lo largo de su vida ha adquirido un mug o camiseta personalizada.
a. SI b. NO
2. Con que frecuencia (veces por año) los ha adquirido.
a. 1 d. 4
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3. El medio por el cual realiza la compra de un producto sublimado.
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favor conteste la siguiente pregunta. ¿Cuándo recibio el producto en su domicilio o lugar 
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que usted le daria a los siguientes atributos, en el momento de adquirir un producto 
6. Cual es el uso que preferiblemente usted le da a un mug o camiseta personalizados.
7. Que rango de precios destinaría usted para dar o adquirir un mug o camiseta personalizada 
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8. Califique de 1 a 5 (donde 1 es no le interesa en lo absoluto y 5 estaría bastante interesado) 
de acuerdo a los productos que se le mostraron al inicio de la encuesta (mug y camiseta 
personalizada), que tan dispuesto estaría en adquirir los productos.
9. Al hablar del empaque, donde venia su producto sublimado, ¿Recuerda que el empaque 
mostrara algo del la empresa, la marca o el lugar donde usted realizó la compra o algo 
diferenciador que le ayude a recordarlo?
10. De las dos siguientes imágenes que se le mostrarán a continuación, ¿cuál considera usted 
más agradable o familiar?
11. Cuando usted realiza compras, qué forma de pago utiliza de manera frecuente.
a. Pago en efectivo
a. Tarjetas bancarías (Debito o Crédito)
La siguiente encuesta se realizara con fines académicos para determinar un plan de mercadeo en el 
servicio de sublimacion en la empresa Oh LaLa Design.  Para iniciar el cuestionario es importante conocer 
que es la sublimación: es una proceso químico que consiste en el cambio de estado sólido al estado 
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INTRODUCCIÒN
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ANÁLISIS DE DATOS 
 
1. ¿A lo largo de su vida ha adquirido un mug o camiseta personalizada mediante 
el proceso de sublimación? 
 
 
Gráfica 18 Ponderación pregunta 1 
El 97% de las personas encuestadas afirma haber adquirido en algún momento un 
producto sublimado.  
 
2. ¿Con qué frecuencia (veces por año) los ha adquirido? 
 
 
Gráfica 19 Ponderación pregunta 2 
 
El 36% de las personas encuestadas afirma haber adquirido tres veces al año 
productos sublimados. 
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Seis o más
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3. ¿Por qué medio ha realizado la compra de un producto sublimado? 
 
 
Gráfica 20 Ponderación pregunta 3 
El 42% de las personas encuestadas afirma haber adquirido un producto 
sublimado por redes sociales. Dentro de las mencionadas en la encuesta, se 
encuentran Instagram y Facebook.  
 
4. ¿Generalmente usted adquiere un mug o camiseta personalizada con qué fin? 
 
 
Gráfica 21 Ponderación pregunta 4 
 
El 45% de las personas encuestadas afirma haber adquirido un producto 
sublimado con el fin de dar un obsequio. 
31% 
15% 
9% 
42% 
0%
5%
10%
15%
20%
25%
30%
35%
40%
45%
EN UN PUNTO DE VENTA 
ESPECIALIZADO. 
VÍA WEB. VÍA TELEFONÍCA. REDES SOCIALES. 
MEDIOS DE COMPRA 
17% 
45% 
30% 
5% 
0% 
0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50%
USO PROPIO. 
OBSEQUIO 
ELEMENTO PUBLCITARIO 
RECORDATORIO 
OTRA 
RAZÓN DE ADQUIRENCIA 
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5. Califique de 1 a 5 (donde 1 es el menor y 5 el mayor) el nivel de importancia 
que usted le da a los siguientes atributos, en el momento de adquirir un producto 
sublimado. 
 
 
Gráfica 22 Ponderación pregunta 5 
El 29% de las personas encuestadas considera el diseño el atributo más 
importante al momento de adquirir un producto sublimado. 
 
6. ¿Qué rango de precios está dispuesto a pagar para adquirir un mug o camiseta 
personalizada? 
 
 
Gráfica 23  Ponderación pregunta 6 
El 42% de las personas encuestadas está dispuesto a pagar entre $15.000 y 
$25.000 por un producto sublimado. 
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7. Califique de 1 a 5 (donde 1 es bajo y 5 alto) el grado de interés que tiene por 
adquirir un producto como los mencionados inicialmente en la encuesta (mug y 
camiseta) 
 
 
Gráfica 24 Ponderación pregunta 7 
El 40% de las personas encuestadas tiene un alto grado de interés por adquirir un 
producto sublimado. 
 
9. Al hablar del empaque, donde venia su producto sublimado, ¿Recuerda que el 
empaque mostrara algo del la empresa, la marca o el lugar donde usted realizó la 
compra o algo diferenciador que le ayude a recordarlo? 
 
 
Gráfica 25  Ponderación pregunta 9 
 
Del total de encuestado que han adquirido un producto sublimado, ninguno 
recuerda el nombre de la empresa, marca o lugar donde realizó la compra 
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10. De las dos siguientes imágenes que se le mostrarán a continuación, ¿cuál 
considera usted más agradable o familiar? 
 
 
Gráfica 26 Ponderación pregunta 10 
El 53% de los encuestados manifestaron sentir más familiaridad con la marca 
mostrada (b) que la original de la agencia BTL. 
 
11. Cuando usted realiza compras, qué forma de pago utiliza de manera frecuente. 
 
 
Gráfica 27 Ponderación pregunta 11 
 
El 24% del total de encuestados, manifesto que su medio preferible de pago es 
con tarjetas débito o crédito. 
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12. Si usted compro productos subliminados por internét o fuera del punto de 
venta, por favor conteste la siguiente pregunta. ¿Cuándo recibio el producto en su 
domicilio o lugar pactado, el costo del envío fue moderado? 
 
 
Gráfica 28 Ponderación pregunta 12 
 
El 84% de las personas manifestaron apatía al costo del envío del producto, ya 
que el costo del envío significaba un valor considerable con el precio del producto, 
el otro 16% fue indiferente a este pago. 
 
7.8 ANÁLISIS FINANCIERO 
 
DATOS DEL MERCADO 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
1
a 16
b 52
16 
52 
0
10
20
30
40
50
60
Forma de pago 
Tabla 20 Mercado potencial 
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Tamaño del mercado 
 
 
Tabla 22 Tamaño del mercado 
 
 
Tabla 23 Crecimiento poblacional en Bogotá 
 
 
 
Tabla 21 Participación del mercado 
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Nómina 
 
 
 
 
 
 
Tabla 24 Discriminación de Nómina 
 
Tabla 25 Resúmen nómina 
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Inversión 
 
INVERSION 
DESCRIPCION CANTIDAD VALOR UNITARIO VALOR TOTAL 
IMPRESORA 1  $                625,000  625000 
COMPUTADOR 2  $             1,600,000  3200000 
TERMOFIJADORA 1  $             1,800,000  1800000 
TOTAL 5625000 
Tabla 26 Inversión en activos 
 
Depreciación 
 
DESCRIPCION 
VALOR 
TOTAL AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
IMPRESORA 
 $         
625,000  
 $       
125,000  
 $       
125,000  
 $        
125,000  
 $      
125,000  
 $      
125,000  
COMPUTADOR 
 $     
3,200,000  
 $       
640,000  
 $       
640,000  
 $        
640,000  
 $      
640,000  
 $      
640,000  
TERMOFIJADO
RA 
 $     
1,800,000  
 $       
360,000  
 $       
360,000  
 $        
360,000  
 $      
360,000  
 $      
360,000  
TOTAL   
 $   
1,125,000  
 $   
1,125,000  
 $    
1,125,000  
 $  
1,125,000  
 $  
1,125,000  
Tabla 27 Depreciación activos 
Gastos e insumos 
 
 
Tabla 28 Insumos 
 
65 
 
 
Tabla 29 Gastos administrativos 
 
Gastos de ventas 
 
GASTOS DE VENTA 
DESCRIPCION VALOR CANTIDAD TOTAL 
FLAYERS         180,000                                   1          180,000  
TARJETAS         180,000                                   1          180,000  
FACEBOOK         130,000                                   1          130,000  
PAGINA WEB         120,000                                   1          120,000  
        
TOTAL         610,000  
Tabla 30 Gastos en ventas 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
66 
 
Simulador de crédito ($12.050.000) 
 
Cuotas Abono a capital Valor intereses Valor cuota Saldo (capital) 
0 $ 0.00  $ 0.00  $ 0.00  $ 12,050,000.00  
1 $ 0.00  $ 93,047.69  $ 93,047.69  $ 12,050,000.00  
2 $ 204,237.29  $ 93,047.69  $ 297,284.97  $ 11,845,762.71  
3 $ 204,237.29  $ 91,470.61  $ 295,707.90  $ 11,641,525.42  
4 $ 204,237.29  $ 89,893.53  $ 294,130.82  $ 11,437,288.14  
5 $ 204,237.29  $ 88,316.45  $ 292,553.74  $ 11,233,050.85  
6 $ 204,237.29  $ 86,739.37  $ 290,976.66  $ 11,028,813.56  
7 $ 204,237.29  $ 85,162.29  $ 289,399.58  $ 10,824,576.27  
8 $ 204,237.29  $ 83,585.21  $ 287,822.50  $ 10,620,338.98  
9 $ 204,237.29  $ 82,008.13  $ 286,245.42  $ 10,416,101.69  
10 $ 204,237.29  $ 80,431.05  $ 284,668.34  $ 10,211,864.41  
11 $ 204,237.29  $ 78,853.97  $ 283,091.26  $ 10,007,627.12  
12 $ 204,237.29  $ 77,276.89  $ 281,514.18  $ 9,803,389.83  
13 $ 204,237.29  $ 75,699.81  $ 279,937.10  $ 9,599,152.54  
14 $ 204,237.29  $ 74,122.73  $ 278,360.02  $ 9,394,915.25  
15 $ 204,237.29  $ 72,545.65  $ 276,782.94  $ 9,190,677.97  
16 $ 204,237.29  $ 70,968.57  $ 275,205.86  $ 8,986,440.68  
17 $ 204,237.29  $ 69,391.50  $ 273,628.78  $ 8,782,203.39  
18 $ 204,237.29  $ 67,814.42  $ 272,051.70  $ 8,577,966.10  
19 $ 204,237.29  $ 66,237.34  $ 270,474.62  $ 8,373,728.81  
20 $ 204,237.29  $ 64,660.26  $ 268,897.55  $ 8,169,491.53  
21 $ 204,237.29  $ 63,083.18  $ 267,320.47  $ 7,965,254.24  
22 $ 204,237.29  $ 61,506.10  $ 265,743.39  $ 7,761,016.95  
23 $ 204,237.29  $ 59,929.02  $ 264,166.31  $ 7,556,779.66  
24 $ 204,237.29  $ 58,351.94  $ 262,589.23  $ 7,352,542.37  
25 $ 204,237.29  $ 56,774.86  $ 261,012.15  $ 7,148,305.08  
26 $ 204,237.29  $ 55,197.78  $ 259,435.07  $ 6,944,067.80  
27 $ 204,237.29  $ 53,620.70  $ 257,857.99  $ 6,739,830.51  
28 $ 204,237.29  $ 52,043.62  $ 256,280.91  $ 6,535,593.22  
29 $ 204,237.29  $ 50,466.54  $ 254,703.83  $ 6,331,355.93  
30 $ 204,237.29  $ 48,889.46  $ 253,126.75  $ 6,127,118.64  
31 $ 204,237.29  $ 47,312.38  $ 251,549.67  $ 5,922,881.36  
32 $ 204,237.29  $ 45,735.30  $ 249,972.59  $ 5,718,644.07  
33 $ 204,237.29  $ 44,158.22  $ 248,395.51  $ 5,514,406.78  
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34 $ 204,237.29  $ 42,581.14  $ 246,818.43  $ 5,310,169.49  
35 $ 204,237.29  $ 41,004.07  $ 245,241.35  $ 5,105,932.20  
36 $ 204,237.29  $ 39,426.99  $ 243,664.27  $ 4,901,694.92  
37 $ 204,237.29  $ 37,849.91  $ 242,087.19  $ 4,697,457.63  
38 $ 204,237.29  $ 36,272.83  $ 240,510.12  $ 4,493,220.34  
39 $ 204,237.29  $ 34,695.75  $ 238,933.04  $ 4,288,983.05  
40 $ 204,237.29  $ 33,118.67  $ 237,355.96  $ 4,084,745.76  
41 $ 204,237.29  $ 31,541.59  $ 235,778.88  $ 3,880,508.47  
42 $ 204,237.29  $ 29,964.51  $ 234,201.80  $ 3,676,271.19  
43 $ 204,237.29  $ 28,387.43  $ 232,624.72  $ 3,472,033.90  
44 $ 204,237.29  $ 26,810.35  $ 231,047.64  $ 3,267,796.61  
45 $ 204,237.29  $ 25,233.27  $ 229,470.56  $ 3,063,559.32  
46 $ 204,237.29  $ 23,656.19  $ 227,893.48  $ 2,859,322.03  
47 $ 204,237.29  $ 22,079.11  $ 226,316.40  $ 2,655,084.75  
48 $ 204,237.29  $ 20,502.03  $ 224,739.32  $ 2,450,847.46  
49 $ 204,237.29  $ 18,924.95  $ 223,162.24  $ 2,246,610.17  
50 $ 204,237.29  $ 17,347.87  $ 221,585.16  $ 2,042,372.88  
51 $ 204,237.29  $ 15,770.79  $ 220,008.08  $ 1,838,135.59  
52 $ 204,237.29  $ 14,193.71  $ 218,431.00  $ 1,633,898.31  
53 $ 204,237.29  $ 12,616.64  $ 216,853.92  $ 1,429,661.02  
54 $ 204,237.29  $ 11,039.56  $ 215,276.84  $ 1,225,423.73  
55 $ 204,237.29  $ 9,462.48  $ 213,699.76  $ 1,021,186.44  
56 $ 204,237.29  $ 7,885.40  $ 212,122.69  $ 816,949.15  
57 $ 204,237.29  $ 6,308.32  $ 210,545.61  $ 612,711.86  
58 $ 204,237.29  $ 4,731.24  $ 208,968.53  $ 408,474.58  
59 $ 204,237.29  $ 3,154.16  $ 207,391.45  $ 204,237.29  
60 $ 204,237.29  $ 1,577.08  $ 205,814.37  $ 0.00  
TOTAL $ 12,050,000.00  $ 2,884,478.29  $ 14,934,478.29    
Tabla 31 Amortización crédito 
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Estado de perdidas y ganancias PYG 
 
ESTADO DE RESULTADOS 
 
2016 2017 2018 2019 2020 
INGRESOS 
 $              
79,105,428  
 $     
81,083,064  
 $     
83,110,140  
 $     
85,187,894  
 $        
87,317,591  
COSTOS 
 $              
47,912,267  
 $     
48,137,740  
 $     
48,363,212  
 $     
48,438,369  
 $        
48,513,527  
UTILIDAD 
BRUTA 
                 
31,193,161  
        
32,945,324  
        
34,746,928  
        
36,749,524  
           
38,804,064  
%GM 39.4% 40.6% 41.8% 43.1% 44.4% 
            
GASTOS 
ADMINISTRATIV
OS 
 $              
16,078,800  
 $     
17,313,604  
 $     
17,313,909  
 $     
17,314,215  
 $        
17,314,520  
GASTOS DE 
VENTAS 
 $                    
610,000  
 $           
640,500  
 $           
652,700  
 $           
671,000  
 $              
695,400  
DEPRECIACION 
 $                
1,125,000  
 $       
1,125,000  
 $       
1,125,000  
 $       
1,125,000  
 $          
1,125,000  
            
UTILIDAD 
OPERACIONAL 
 $              
13,379,361  
 $     
13,866,220  
 $     
15,655,319  
 $     
17,639,310  
 $        
19,669,144  
% OP 16.9% 17.1% 18.8% 20.7% 22.5% 
            
GASTOS 
FINANCIEROS 
 $                
1,029,833  
 $           
804,311  
 $           
577,211  
 $           
350,112  
 $              
123,012  
U. ANTES DE 
TAX 
 $              
12,349,528  
 $     
13,061,910  
 $     
15,078,108  
 $     
17,289,198  
 $        
19,546,132  
            
TAX 
 $                
4,075,344  
 $       
4,310,430  
 $       
4,975,776  
 $       
5,705,435  
 $          
6,450,224  
            
U. NETA 
 $                
8,274,184  
 $       
8,751,480  
 $     
10,102,332  
 $     
11,583,763  
 $        
13,095,908  
            
% U. NETA 10.5% 10.8% 12.2% 13.6% 15.0% 
Tabla 32 Estado de resultados y proyecciones a 220 
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Anáilis finaciero 
 
 
Tabla 33 Análisis financiero 
 
El proyecto es atractivo y debe aceptarse debido a que la tasa interna de retorno 
(TIR) es mayor a la tasa interna de oportunidad (TIO).  
 
el proyecto es financieramente atractivo y por lo tanto se debe aceptar. 
El dinero invertido en el proyecto produce una rentabilidad superior a la tasa de 
oportunidad. 
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7.9 ESTRATÉGIAS MIX - MARKETING 
 
PRODUCTO 
 
 Marca y empaque, el empaque que se utilizará es estándar pero para lograr 
recordación de marca en los clientes cada entrega llevara en su empaque 
stickers con el logo de la empresa.  
 Para pedidos al por mayor se entregaran en bolsas reutilizables marcadas 
con el logo de la empresa y de ésta forma que ellos porten la marca en 
varios ámbitos de su vida. 
 Evaluar la viabilidad de productos de tendencia que vayan llegando al 
mercado. 
 Implementar y especializar los servicios en el método de estampado 
TRANSFER, la inversión es baja ya que los equipos que se tienen, 
funcionan para este método y solo se necesitaría los insumos y la 
especialización en el método. 
PRECIO 
 
 Implementar el servicio de venta por tarjetas bancarias, al mismo tiempo 
contratar el servicio PayPal para ventas por páginas web  
 Implementar precios especiales para clientes recurrentes que compren al 
menudeo 
 Entregar como valor agregado el costo de los envíos a los pedidos de gran 
volumen que se generen en distintas ciudades del país. 
 Una vez implementado el sistema de pagos electrónicos, realizar 
descuentos para pagos en efectivo y evitar la comisión para dichos tipos de 
pagos 
 Realizar un benchmarking semestral que permitar mantener precios 
competitivos en el sector. 
 
PLAZA 
 
 Participar en ferias de emprendimiento para dar a conocer los productos y 
diseños de la marca 
 Realizar alianzas con plazas conocidas en detalles para toda ocasión, 
dando productos a consignación con la marca de Oh LaLa Design 
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PROMOCIÓN 
 
 Entregar descuentos para recompra a las personas que publiquen los 
productos de Oh LaLa Design en sus redes sociales 
 Realizar sorteos con los seguidores en las redes sociales 
 Implementar un sistema de puntos para recompra a las personas que 
traigan nuevos clientes efectivos proporcionales a las compras que realicen. 
 
7.10 Estrategia de Comunicación 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Recepción ideas del cliente 
Elaboración diseño plantilla y cotización 
Envío al cliente 
Aprobación por parte del cliente 
Sublimación producto 
seleccionado 
Gráfica 29 Estratégia de comunicación 
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FAN  PAGE 
 
 
Gráfica 30 Screentshot de la fan page 
INSTAGRAM 
 
 
Gráfica 31 Cuenta en instagram 
73 
 
PÁGINA WEB 
 
 
Gráfica 32 Página web 
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   CONCLUSIONES 
 
 La visión de Oh Lala consiste en ser una empresa líder mediante la 
presentación de material promocional publicitario creativo e innovador. Le 
ofrecerá al cliente cumplimiento, atención especializada y productos de alta 
calidad. Además de contar con el apoyo de una estructura administrativa 
organizada que garantice las metas de rentabilidad trazadas por la empresa 
 
 El atractivo del negocio se basa en ofrecer un producto mejorado, no exigir 
mínimos de producción, orientarse al servicio al cliente y ofrecer la garantía 
sobre los productos entregados. 
 
 La meta es incursionar en las empresas y contar con la capacidad de 
reinvertir y fomentar el crecimiento de la empresa de tal manera que 
alcance los niveles de producción exigidos por el mercado 
 
 Se evidencia que la barrera más alta de entrada es la experiencia de los 
competidores, pero se tiene como ventaja de entrada la exclusividad 
/customización/personalización del producto a bajo costo, que no exige el 
pago sino hasta el momento de la entrega 
 
 A pesar de que es posible encontrar productos sustitutos, la personalización 
en bajas cantidades y a bajo costo sigue significando una ventaja 
competitiva que tiene Oh Lala Design 
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